
บทท่ี 1 
 

บทนํา 
 
ความเปนมาและความสําคญัของปญหา                      

สภาวะแวดลอมในปจจุบนันี ้ พบวานับวันจะเต็มไปดวยมลพิษ ทั้งไอแดด ฝุนควัน 

และเชื้อโรคที่แฝงตัวอยูในอากาศ อันอาจจะกอใหเกิดอนัตราย ทั้งแกผิวหนาและผิวกายไดทั้งส้ิน 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เปนเครื่องสําอางประเภทหนึ่งที่ชวยปกปอง รักษา และทําความสะอาด
ใหกับผิวหนาได ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาบางชนิด มีคณุสมบัติในการปองกันแสงแดด จึงชวยในการ
ปองกันปญหา เร่ืองการเกดิการรวมตวัของสีผิวเปนหยอมๆ อันไดแก ฝา และ การตกกระ 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาบางชนิด ยังมีคณุสมบัติในการคนืความชุมชื้นใหกับผิวหนา ชวยทําใหผูใช
แลดูสดใสเปลงปล่ัง ในบางชนิดมีสารที่ชวยลอกเซลลผิวสวนนอกทีต่ายแลว ใหหลุดลอกออก
โดยงาย ทําใหผิวสวนในทีลึ่กลงไปแตละเอียดกวาขึ้นมาแทนที ่ จึงสามารถชวยทําใหแลดูออนกวา
วัยได ฉะนั้นจึงเห็นไดวาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามหีลายประเภท เชน ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด 

ผลิตภัณฑทําความสะอาดหนา ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และอ่ืนๆอีกมากมายทีจ่ะตามมา ตาม
วิวัฒนาการของเทคโนโลยีทางชีวเคม ี และความตองการของมนุษย ที่อยากจะมีความงามที่เพิ่มขึ้น
เร่ือยๆ  

 
ตลาดผลิตภัณฑดูแลผิวในประเทศไทย มมีูลคารวมประมาณ 4,000 ลานบาท ซ่ึง

แบงเปนผลิตภณัฑบํารุงผิวหนามูลคา 1,800 ลานบาท โดยในกลุมนี้ สามารถแยกออกเปนกลุม
ผลิตภัณฑที่ทาํใหผิวขาว มีสัดสวนตลาดสูงสุดถึงรอยละ 49 หรือ 880 ลานบาท ผลิตภัณฑบํารุงผิว
ทั่วไปรอยละ 31 หรือ 560 ลานบาท ผลิตภัณฑลดร้ิวรอยแหงวยั รอยละ 10 หรือ 180 ลานบาท 

ผลิตภัณฑลดความมันบนใบหนา รอยละ 4 หรือ 70 ลานบาท และอ่ืนๆอีก รอยละ 6 หรือ 110 ลาน
บาท นอกจากผลิตภัณฑที่ทาํใหผิวหนาขาว จะมีสวนแบงการตลาดสูงที่สุดแลว ยังปรากฏวาในชวง 
1-2 ปที่ผานมา ผลิตภัณฑในกลุมนี้ มีอัตราเติบโตสูงเฉลี่ยรอยละ 20 ตอป ในขณะที่เซ็กเมนทอ่ืนมี
แนวโนมที่จะหดตัวลง สัดสวนการตลาดที่สูงของผลิตภัณฑเพื่อผิวขาว ยอมแสดงใหเห็นถึงความ
นิยมในปจจุบนั ที่ผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑในกลุมนี ้ และอัตราเติบโตที่สูง แสดงใหเห็นถึงศกัยภาพ
ของผลิตภัณฑ (ศูนยวิจยักสกิรไทย, 2548) [ระบบออนไลน] 
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ในภาวะปจจุบนั ความซับซอนในการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามีมากขึน้ 
เนื่องจากผูบริโภคมีการรับรูขอมูลและขาวสาร ความเคลื่อนไหวของผลิตภัณฑอยางรวดเร็ว มีการ
เกาะตดิกระแสของแฟชั่นโดยเฉพาะอยางยิ่งภายใตกระแสโลกาภิวัฒน และนับวนัพฤติกรรมของ
ชาวตางชาติจะยิ่งมีอิทธิพลตอชาวไทยมากยิ่งขึ้น (รัชฎา ศาลกลาง, 2547 : 2) ดวยเหตุนี้ พฤติกรรม
ผูบริโภคจึงมีความเปลี่ยนแปลง และยากที่จะคาดเดาปริมาณความตองการผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา
ได ดังนั้นผูผลิตหรือเจาของกิจการจะตองตามใหทัน และตองเขาใจถึงสิ่งที่เปนเปาหมายในใจ และ
เหตุผลเบื้องหลังของการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภค เพื่อที่จะสามารถพัฒนา
ผลิตภัณฑใหตรงตามความตองการของผูบริโภคได 

 
สําหรับการหาปจจัยที่สงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานั้น ไดมีการศึกษา

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Model of Buyer Behavior) ของฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler, 

2003, หนา 184) สรุปไดวา การตอบสนองของผูซ้ือ จะไดรับอิทธิพลมาจาก 2 ทาง ทางแรก คือ 
สวนประสมทางการตลาดรวมกับสิ่งกระตุนอื่นๆ โดยสวนประสมทางการตลาด ประกอบไปดวย 
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด สวนสิง่กระตุนอื่นๆนั้น ประกอบไป
ดวย เศรษฐกจิ เทคโนโลยี การเมือง และวัฒนธรรม และทางที่ 2 คือ ลักษณะของผูซ้ือรวมกับ
ขั้นตอนการตดัสินใจของผูซ้ือ โดยลักษณะของผูซ้ือประกอบไปดวย วัฒนธรรม สังคม สวนบุคคล 
และจิตวิทยา สวนขั้นตอนการตัดสินใจของผูซ้ือนั้น ประกอบไปดวย การรับรูปญหา การคนหา
ขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 
ผูวิจัยไดมีการศึกษาเอกสารและงานวิจยัทีเ่กี่ยวของ เพื่อคนหาวาในปจจัยแตละอยาง มี

ตัวแปรใดบางที่สงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ผลของการศึกษาพบวา มีกลุมปจจัย
หรือตัวแปรอสิระ 4 กลุม ที่คาดวาจะมผีลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ซ่ึงจะเปนโมเดล
พฤติกรรมผูบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่ใชทําการศกึษา กอนที่จะมีการรวบรวมขอมูลจากการ
ใชแบบสอบถามเพื่อพิจารณาหาตัวบงชีห้รือตัวแปร ที่เหมาะสมที่สุดในการทํานายการบริโภค
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ทั้งโดยรวม และจาํแนกตามกลุมนักเรียน-นักศกึษา และกลุมที่ทํางานแลว 
โดยกลุมปจจยั 4 กลุม จะประกอบไปดวย กลุมที่ 1 คือ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงมีตัว
แปรยอยคือ ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด โดยการสงเสริมการตลาด
ประกอบไปดวย การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย และการใชพนักงานขาย  
กลุมที่ 2 คือ ปจจัยทางสังคม ซ่ึงมีตัวแปรยอยคือ กลุมอางอิง และครอบครัว กลุมที่ 3 คือ ปจจัยสวน
บุคคล ซ่ึงมีตัวแปรยอยคือ เพศ อายุ อาชีพ รายได และระดับการศึกษา และกลุมสุดทายคือ ปจจยั
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ทางจิตวิทยา ซ่ึงมีตัวแปรยอยคือ ทัศนคตติอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (รามา เยลเกอร 
(Rama Yelkur, 2000), ไมเคิล วีเบอร และ จูล่ี แคปปแทนต ด ิวิลลิโบน (J. Michael Weber 

and Julie Capitant de Villebonne, 2002), โรบิน คลูเตอร และ ลอรีน เฟค และ ลินดา ไพรส 
(Robin A. Coulter, Lawrence F. Feick and Linda L. Price, 2002), อแมนดา โคเลย และ 
บริจิตต เบอรเกส (Amanda Coley and Brigitte Burgess, 2003)) 

 
จากรายละเอียดเกี่ยวกบัการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิว จากโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  

ของฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler, 2003, หนา 184) และจากผลของการศึกษาเอกสารและ
งานวิจยัที่เกีย่วของ ทําใหมคีวามคิดเหน็วานาจะมกีารศึกษาความสัมพันธ ระหวางปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาด ปจจยัทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจยัทางจิตวิทยา กับการบริโภค
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และมีปจจัยใดบาง ที่มีความสัมพันธกับการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
และหากจะทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จะมีปจจยัใดบางที่มีความเหมาะสมที่สุดใน
การทํานาย ซ่ึงจะเปนการศึกษาทั้งโดยรวม และจําแนกตามกลุมนกัเรียน-นักศึกษา และกลุมที่
ทํางานแลว  

 
โดยในการศึกษาครั้งนี้มีความคาดหวังวา  นอกจากจะทําใหทราบถึงความสัมพันธ

ระหวางปจจยัดานสวนประสมทางการตลาด ปจจัยทางสังคม ปจจยัสวนบุคคล และปจจัยทาง
จิตวิทยา กับการบริโภคผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา ยังทําใหทราบถึงปจจัยที่เหมาะสมในการใชทํานาย
การบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และทําใหทราบสมการทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนา ซ่ึงเปนการศึกษาทั้งโดยรวม และจําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 
นอกจากนี้ยังคาดหวังวา งานวิจยันีจ้ะสามารถเปนแนวทางใหแกนกัการตลาด หรือ ผูประกอบการ 

สามารถนําผลการศึกษาไปประยุกตใชในอุตสาหกรรมผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาได 
 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจยัดานสวนประสมทางการตลาด ปจจัยทาง
สังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจติวิทยา กับการบริโภคผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา ทั้งโดยรวม 
และจําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 

2. เพื่อศึกษาปจจยัที่เหมาะสม ในการใชทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
ทั้งโดยรวม และจําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 

3. เพื่อสรางสมการทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ทั้งโดยรวม และ
จําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 
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สมมุติฐานการวิจัย 

1. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ปจจัยทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล และ
ปจจัยทางจิตวทิยา มีความสัมพันธกับการบริโภคผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา ทั้งโดยรวม และจําแนก
ตามกลุมนักเรยีน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 

2. มีปจจัยที่เหมาะสมที่สามารถใชทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ทั้ง
โดยรวม และจําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 การศึกษาครั้งนี้เปนการศกึษาภายใตขอบเขตดังนี้ คือ  

1. กลุมประชากรที่ใชในการศึกษานี้คือ ประชากรที่อาศัยอยูในจังหวัดเชียงใหม
ซ่ึงมีอายุตั้งแต 15 – 60 ป 

2. ตัวแปรที่ศึกษาในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก 
2.1 ตัวแปรอิสระ ประกอบไปดวย 4 กลุมคือ 

2.1.1 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ 
2. ราคา 
3. การจัดจําหนาย 

4. การสงเสริมการตลาด 

- การโฆษณา 
- การประชาสัมพันธ 
- การสงเสริมการขาย 

- การใชพนกังานขาย 
2.1.2 ปจจัยทางสังคม ประกอบดวย 

1. ครอบครัว 

2. กลุมอางอิง 
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2.1.3 ปจจัยสวนบุคคล ประกอบดวย 

1. เพศ 

2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 

5. รายได 
2.1.4 ปจจัยทางจิตวทิยา ประกอบดวย 

1. ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
 
2.2 ตัวแปรตาม คอื การบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยจะพิจารณาจาก

ปริมาณคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาตอคร่ึงป 
 

นิยามศัพทเฉพาะ 

ในการศึกษาครั้งนี้ เพื่อใหเกิดความเขาใจตรงกัน ผูวิจัยไดกําหนดความหมายของ
คําศัพท ดังตอไปนี ้

1. ผลิตภัณฑบํารงุผิวหนา หมายถึง ผลิตภัณฑทีใ่ชสําหรับทาลงบนผิวหนา
โดยเฉพาะ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อรักษาผิวหนาใหสามารถคงสภาพผิวหนาไว หรือปรับสภาพ
ผิวหนาที่มีปญหาใหดียิ่งขึ้นได ซ่ึงมีลักษณะของการใชทีแ่ตกตางกนัไปตามผลิตภัณฑ เชน ใชทํา
ความสะอาดผวิหนา ใชบํารุงผิวหนา และใชปกปองผิวหนา เปนตน แบงเปน 7 ประเภท คือ         
(1) ผลิตภณัฑทําความสะอาดผิวหนา (2) ผลิตภัณฑกระชับรูขุมขน (3) ผลิตภัณฑเพิม่ความชุมชื้น 
(4) ผลิตภณัฑขัดผิวหนา (5) ผลิตภัณฑเคลือบบํารุงผิว (6) ผลิตภณัฑปองกันแดด และ (7) ครีม
สําหรับทารอบดวงตา 

2. ปริมาณคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑบํารงุผิวหนาตอคร่ึงป หมายถึง จํานวน
เงินทั้งหมดที่ผูบริโภคใชในการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาตอคร่ึงป 

3. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด หมายถึง ปจจัยทางการตลาดที่สามารถ
ควบคุมได ซ่ึงผูผลิตผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจะใชเปนเครือ่งมือเพื่อสนองความตองการของผูบริโภค 
โดยปจจยัดานนี้จะประกอบไปดวย (1) ผลิตภัณฑ (2) ราคา (3) การจัดจําหนาย และ (4) การ
สงเสริมการตลาด  

3.1. ผลิตภัณฑ หมายถึง ลักษณะสินคา รูปแบบ สีสัน ตราสินคา การหีบหอ 
คุณภาพ และการรับประกันของผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา 
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 6

3.2. ราคา หมายถึง จํานวนเงินที่ผูบริโภคใชในการซื้อผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนา อันจะทําใหผูบริโภคไดรับกรรมสิทธิ์ หรือเปนเจาของ เกิดอรรถประโยชน ความ
สะดวกสบาย และความพึงพอใจ และยังหมายรวมไปถึงสวนลด สวนยอมให และการใหเครดิตอีก
ดวย 

3.3. การจัดจําหนาย หมายถึง ทําเลที่ตั้ง ภาพลักษณ บรรยากาศ การตกแตง 
การจัดวางสินคา และการบรกิารการจัดสงผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  

3.4. การสงเสริมการตลาด หมายถึง การตดิตอส่ือสารทางการตลาดกับ
ผูบริโภคผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา เพื่อแจงขาวสารจูงใจ กระตุนใหเกิดความตองการ และเตือนความ
ทรงจําใหเกิดการตัดสินใจซือ้ โดยการสงเสริมการตลาดประกอบไปดวยการโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ การใชพนักงานขาย และการสงเสริมการขาย 

3.4.1. การโฆษณา หมายถึง รูปแบบการเสนอขายความคิด สินคา หรือ
บริการ โดยการใชส่ือ เชน หนังสือพิมพ นติยสาร โทรทัศน วิทย ุเปนตน 

3.4.2. การประชาสัมพันธ หมายถึง การใหขาวที่เปนการสงเสริมการ
ขาย และเปนการสรางทัศนคติที่ดีตอบริษทัผูผลิตใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง เชน การจัดแถลงขาว 
จัดแสดงสินคา ประชุมสัมมนา เปนตน 

3.4.3. การสงเสริมการขาย หมายถึง การใชเครื่องมือตาง ๆ ในการตลาด
ดวยจุดมุงหมายที่จะเชิญชวนใหซ้ือสินคา โดยสามารถกระตุนความสนใจการทดลองใชหรือการซื้อ
ของลูกคา เชน การลดราคา ของตัวอยาง คปูอง สวนลด ของแถม แลกซื้อ ชิงโชค ชิงรางวัล เปนตน  

3.4.4. การใชพนักงานขาย หมายถึง  การติดตอส่ือสารทางตรงแบบ
เผชิญหนาระหวางผูขายซ่ึงเปนพนักงานขายและลูกคาทีค่าดหวัง 

4. ปจจัยทางสงัคม หมายถึง ปจจัยทีแ่สดงความสมัพันธระหวางสังคมกับ
ผูบริโภคผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา โดยปจจยัในดานนีจ้ะประกอบไปดวย (1) ครอบครัว และ (2) กลุม
อางอิง  

4.1. ครอบครัว หมายถึง บุคคลที่มีความสัมพันธกันดานใดดานหนึ่ง กบั
ผูบริโภคผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา ซ่ึงอาจจะเปนการผูกพนัทางสายเลือด หรือการแตงงาน หรือการ
ยอมรับใหอยูรวมกัน เชน บดิากับบุตร สามีกับภรรยา หรือญาติ เปนตน 

4.2. กลุมอางอิง หมายถึง บุคคลซึ่งมีอิทธิพลตอตัวผูบริโภคผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนา ในแงของทัศนคติ ความคิดเห็น คานิยม และจะถูกนํามาใชเปนแนวทางเพื่อแสดง
พฤติกรรม ซ่ึงในการศึกษานี ้กลุมอางอิงคือ เพื่อนของผูบริโภค 
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5. ปจจัยสวนบุคคล หมายถงึ ปจจัยทีแ่สดงคุณลักษณะสวนตัวของผูบริโภค
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยปจจัยในดานนี้จะประกอบไปดวย (1) เพศ (2) อายุ (3) ระดับการศึกษา 
(4) อาชีพ และ (5) รายได 

5.1. เพศ หมายถงึ สถานะที่ติดตัวมาตั้งแตกําเนิดของผูบริโภคผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา เปนสรีระที่เปนไปโดยธรรมชาติ และเปลี่ยนแปลงไมได โดยผูบริโภคนั้นจะมีสถานะ
เปนเพศหญิงหรือเพศชาย ไดเพียงสถานะเดียวเทานั้น 

5.2. อาย ุหมายถึง จํานวนตัวเลขที่แสดงออกมาเปนปของผูบริโภคผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา โดยเริ่มนับจํานวนปตั้งแตปที่ผูบริโภคเกิดมาจนถึงปปจจุบัน 

5.3. ระดับการศึกษา หมายถึง ระดับการศึกษาชั้นสูงสุดของผูบริโภค
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยจะนับจากที่จบการศึกษาแลว ในกรณีที่กําลังศึกษาอยูใหนับระดบั
การศึกษาสูงสุดที่กําลังศึกษาอยู 

5.4. อาชีพ หมายถึง ประเภทหรือชนิดของงานที่ผูบริโภคผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนาทําอยู ซ่ึงตองเปนอาชีพหลักหรืออาชีพประจําที่ใชในการประกอบการเลี้ยงชพี  

5.5. รายได หมายถึง จํานวนหรือปริมาณเงินทีไ่ดรับ หรือคาดวาจะไดรับจาก
การดําเนินการอยางใดอยางหนึ่ง เพื่อเปนคาตอบแทนของผูบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยอาจ
เปนการขายสนิคา หรือการประกอบกิจกรรมอื่น ซ่ึงเปนกิจกรรมหลักในระหวางงวดเวลาหนึ่ง 

6. ปจจัยทางจิตวทิยา หมายถึง ปจจัยทีแ่สดงลักษณะภายใน หรือความรูสึกนึกคิด
ของผูบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยปจจัยในดานนี้ คือ ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา 

ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารงุผิวหนา หมายถึง ผลรวมของความ
เขาใจ ความคดิ ความรูสึกของบุคคลๆ หนึ่ง ซ่ึงเปนสภาวะความพรอมทางจิตใจ ทีจ่ะกระตุนหรือ
เปนแรงขับภายในใหแสดงปฏิกิริยาตอบโตหรือพฤติกรรมออกมาในทิศทางใดทิศทางหนึ่ง ตอการ
ซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 8

ประโยชนท่ีไดจากการวิจัย 

1. ทําใหทราบความสัมพันธ ระหวางปจจยัดานสวนประสมทางการตลาด ปจจยั
ทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา กับการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ทั้ง
โดยรวม และจําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 

2. ทําใหทราบปจจัยที่เหมาะสมในการใชทํานาย การบริโภคผลิตภัณฑบาํรุง
ผิวหนา ทั้งโดยรวม และจําแนกตามกลุมนกัเรียน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 

3. ทําใหทราบสมการทํานาย การบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ทั้งโดยรวม และ
จําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 

4. เปนแนวทางใหแกนักการตลาด หรือผูประกอบการ สามารถนําผลการศึกษาไป
ประยุกตใชในอุตสาหกรรมผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาได 
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